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Bauran pemasaran yang diterapkan oleh Bira Beach Hotel yaitu produk, 
harga, distribusi, promosi, orang-terkait, bukti fisik dan proses dalam menjalankan 
perusahaan ternyata menjadi dampak yang signifikan terhadap pendapatan 
perusahaan, hal ini dibuktikan dengan hasil penelitian yang simultan dimana 
ketujuh variabel tersebut mempengaruhi banyak jumlah konsumen yang 
menggunakan jasa Bira Beach Hotel sehingga meningkatkan pendapatan 
perusahaan. variabel produk dimana pihak perusahaan memberikan pelayanan 
yang baik sehingga 73% dari konsumen menjawab setuju apabila variabel ini 
berpengaruh, yang kedua variabel harga di mana perusahaan memberikan harga 
yang terjangkau sehingga 55,8% dari konsumen menanggapi setuju apabila 
variabel ini dikatakan rnernpenqaruhi pendapatan perusahaan, begitupun dengan 
variabel distribusi dan promosi dimana pihak perusahaan dalam menyimpan barang 
serta melakukan promosi yang mampu diakses oleh calon konsumen sehingga 
72,4% dan 62,8% dari konsumen menganggap variabel-variabel ini berpengaruh, 
serta variabel orang atau pihak yang terkait dan proses, konsumen menganggap 
bahwa variabel tersebut berpengaruh pada tingkat pendapatan Bira Beach Hotel. 
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Marketing mix adopted by Bira beach hotels are product, price, 
distribution, promotion, people-related, physical evidence and processes in running 
the company turned out to be a significant impact to the company's earnings, this is 
evidenced by the results of a study in which seven variables simultaneously affect 
many the number of consumers who use the services of Bira beach hotel thus 
increasing the company's revenue, variable in which the company's products 
provide a good service that 73% of consumers agree if the answer is influential 
variables, the latter two variables in which the company provides an affordable 
price so that 55.8% of consumers responded to agree if the variable is said to affect 
the company's revenue, as well as with variable distribution and promotion of the 
company where the store items and promotions can be accessed by potential 
customers so that 72.4% and 62.8% of consumers consider these influential 
variables, as well as variables related to the person or party and the consumer 
considers these variables affect the level of income Bira beach hotel. 
ANDI NURASFIANA "ANALYSIS OF REVENUE SERVICES MARKETING MIX IN 
BIRA BEACH HOTEL ON BULUKUMBA"(mentored by Dr. Muhammad Ismail, SE, 
M.Si and Drs. Muchtar.SE, M.Si) 
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1.1 Latar belakang 
Perkembangan bisnis saat ini disebabkan oleh perubahaan pola 
pikir konsumen yang dinamis, dengan dasar inilah maka dapat dikatakan bahwa 
kegiatan pemasaran sangat dibutuhkan oleh setiap organisasi atau perusahaan 
sebagai ujung tombak bagi mempertahankan sebuah usaha, baik bagi organisasi 
yang berorientasi laba maupun nir laba sehingga dengan adanya kegiatan 
pemasaran diharapkan dapat mendukung tercapainya kemajuan sebuah 
perusahaan. 
Demikian pentingnya arti pemasaran bukan berarti mengabaikan fungsi 
perusahaan yang lainnya sebab tanpa adanya fungsi-fungsi lainnya ini, maka 
kegiatan tidak mungkin akan berjalan. Pemasar juga harus memperhatikan 
komponen-komponen pendukung lainnya dalam bauran pemasaran jasa yang 
diantaranya: adalah place (lokasi), price (harga), promotion (promosi), people 
(orang yang terkait dengan pelayanan), physical evidence (bukti fisik), 
dan process (proses jasa). Perusahaan harus dapat merumuskan bauran 
pemasaran dengan tepat, oleh karena itu perusa!iaan tidak dapat mengabaikan 
pendapat atau masukan dari konsumen 
Hal tersebut menuntut perusahaan untuk perlu mengetahui faktor- 
faktor apa saja yang dapat mempengaruhi konsumen dalam pengambilan 
keputusan pembelian produk dan jasa. 
PENDAHULUAN 
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Selama ini para pemasar telah mengenal tujuh komponen dasar atau 
unsur-unsur dalam bauran pemasaran, yaitu produk, harga, promosi, distribusi, 
orang, rencana dan proses dalam pemasaran jasa ada elemen-elemen lain yang 
bisa dikontrol. 
Menurut Booms dan Bitner (dalam Kotler, 1998: 88) elemen-elemen 
tersebut adalah: orang (people or personal traits), lingkungan fisik dimana jasa 
diberikan atau bukti fisik (physical evidence), dan proses jasa itu sendiri 
(process). Dengan demikian 4p yang pada mulanya menjadi bauran pemasaran 
barang, perlu di perluas menjadi 7p jika ingin digunakan dalam pemasaran jasa. 
Dengan dasar inilah, perusahaan dituntut untuk mempertimbangkan konsumen 
sebagai salah satu faktor terpenting dalam pasar, karena dengan memperhatikan 
kebutuhan dan keinginan konsumen, perusahaan dapatmemenangkan persaingan 
pasar yang semakin fokus terhadap kepuasan pelanggan. 
Kotler (2002: 29), menegaskan bahwa tugas organisasi adalah menentukan 
kebutuhan, keinginan, dan minat dari pasar sasaran dan memberikan kepuasan 
yang dinginkan secara lebih efektif dan efisien dibandingkan dengan pesaing 
dengan tetap memelihara atau meningkatkan kesejahteraan masyarakat 
dan konsumen. 
Studi-studi seperti itu akan memberikan petunjuk untuk mengembangkan 
produk-produk barn, ciri-ciri, produk, harga, saluran, pesan, dan unsur bauran 
pemasaran lainnya. 
Bisnis jasa penginapan atau biasa disebut perhotelan dewasa ini 
mengalami perkembangan amat pesat seiring dengan perkembangan masyrakat 
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yang semakin maju akibat kemajuan peradaban secara intemasional atau juga 
biasa disebut globalisasi. Perusahaan dibidang jasa pelayanan penginapan juga 
menjadi kebutuhan masyarakat yang amat penting karena kebutuhan masyarakat 
atas tempat tinggal yang nyaman selain rumah tinggal pribadi dalam melakukan 
kegiatan dinilai sangat penting. 
Dengan semakin pesatnya perkembangan dalam melakukan pemasaran 
jasa layanan tersebut maka salah satu usaha yang ditempuh oleh Bira Beach 
Hotel adalah dengan melakukan promosi, yang dimana promosi adalah alat yang 
mempunyai peranan yang penting menunjang keberhasilan pemasaran jasa 
layanan penginapan , sehingga dpat disimpulkan bahwa promosi sangat berperan 
dalam peningkatan pendapatan sebuah perusahaan di era saat ini yang seinakin 
ketat persaingan, 
Bira beach Hotel dalam memasarkan pelayanan jasa melakukan promosi 
langsung dilokasi tempat pemberitahuan inf ormasi mengenai kualitas dan 
keunggulan penggunaan jasa layanan Bira Beach Hotel, adapun promosi secara 
tidak langsung yaitu melalui surat kabar lokal, majalah pariwisata, brosur, dan 
juga publication painting. Dan tujuan utamanya yaitu untuk mencari pelanggan 
yang baru dengan memberikan peiayanan dan kesan yang bermutu kepada 
konsumen sehingga dapat mernenuhi keinginan dari calon pelanggan. 
Dengan cara tersebut, maka Bira Beach Hotel mengharapkan agar 
pengguna jasa penginapannya mengalami peningkatan yang tinggi, serta dikenal 
oleh masyarakat. Dari hal tersebut, maka penulis mencoba membahas lebih lanjut 
dengan mengambil judul 
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1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1.3.1 Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan Penelitian ini, yaitu Untuk mengetahui dan menganalisis 
pengaruh bauran pemasaran terhadap pendapatan jasa penginapan yang ditetapkan 
oleh Bira Beach Hotel berdasarkan persepsi masyarakat (responden). 
1.3.2 Manfaat Penelitian 
Manfaat penulisan skripsi ini adalah sebagai berikut : 
1. Sebagai aplikasi ilmiah untuk mengetahui serta membuktikan teori-teori 
yang berkenaan dengan penulisan ini. 
2. Sebagai salah satu studi yang diharapkan dapat dijadikan bahan 
rujukan/ referensi bagi yang ingin melakukan penelitian yang relevan 
dengan materi dari skripsi ini, serta pihak lain yang memiliki perhatian 
tentang promosi pada Bira Beach Hotel. 
3. Sebagai bentuk sumbangan pemikiran dan menjadi pertimbangan 
kepada pimpinan perusahaan guna memanfaatkan promosi agar dapat 
meningkatkan volume penjualan jasa penginapan perusahaan. 
" Analisa Bauran Pemasaran Jasa Terhadap Pendapatan Pada Bira 
Beach Hotel di Bulukumba " 
1.2 Rumusan Masalah 
Sesuai dengan judul tersebut diatas, maka penulis memperoleh Rumusan 
Masalah yaitu : 
Apakah ada pengaruh antara bauran pemasaran dengan peningkatan 
pendapatanjasa penginapan Bira Beach Hotel? 
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2.1 Pengertian Pemasaran 
Pada dasarnya istilah pemasaran telah lama dikenal oleh masyarakat 
umum dan dunia usaha, pada khususnya bahkan dapat dikatakan bahwa 
pemasaran sangatlah memegang peranan penting dalam suatu perusahaan, 
dikatakan bahwa peranan pemasaran sangatlah penting, namun pada dasarnya 
mempunyai tujuan yang sama. 
Pemasaran dalam suatu bidang usaha ilmu pengetahuan yang berfungsi 
untuk menyalurkan barang dan jasa dari produsen ke konsumen dengan tujuan 
untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen dengan mengharapkan suatu 
laba dari perusahaan. Sehingga pada dasarnya istilah pemasaran telah lama 
dikenal oleh masyarakat umum dan dunia usaha pada khususnya. Pengertian 
pemasaran dari para ahli biasa berbeda, namun mempunyai tujuan yang sama, 
adanya perbedaan pendapat dari para ahli disebabkan karena mereka melihat dari 
sudut yang berbeda. 
Nitisemito (2006 : 13) mendefinisikan pemasaran adalah semua kegiatan 
yang bertujuan untuk memperlancar arus barang atau jasa dan produsen ke 
konsumen (melalui proses pertukaran) secara efisien dengan maksud untuk 
menciptakan permintaan yang efektif. Kotler (2006:8) menjelaskan pengertian 
pemasaran adalah suatu proses sosial dan managerial dimana individu dan 
kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, 
BAB II 
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menawarkan dan menukarkan sesuatu yang bernilai satu sama lain. 
Swastha dan Handoko (2000:5), menjelaskan bahwa pemasaran adalah 
suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk 
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang 
dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik pada pembeli yang ada maupun kepada 
pembeli yang potensial. Berdasarkan definisi tersebut di atas, maka pemasaran 
mencakup proses bagaimana organisasi berhubungan secara kreatif produktif dan 
menguntungkan dengan pasar. Pemasaran merupakan semua proses menciptakan 
dan memuaskan pelanggan secara menguntungkan. Bahwa pemasaran 
menghantarkan barang dan jasa yang tepat pada waktu yang tepat, harga yang 
tepat dan komunikasi serta promosi yang tepat. 
Dalam proses pertukaran menjadi konsep pelanggan potensial yang 
memiliki kebutuhan dan keinginan tertentu yang ingin turut serta dalam 
pertukaran untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan tersebut, untuk memahami 
proses pemasaran, harus lebih dahulu melihat pada proses bisnis. Tugas setiap 
bisnis adalah mengantarkan nilai kepada suatu sistem pasar dengan memperoleh 
laba. Bahwa dalam proses, pertukaran tersebut memerlukan banyak tenaga dan 
keterampiian dalam pelaksanaannya. 
Manajemen pemasaran dijelaskan oleh Kotler (2006 : 16), adalah proses 
perencanaan dan pelaksanaan dari perwujudan, pemberian harga, promosi dan 
distribusi barang-barang, jasa dan gagasan untuk menciptakan pertukaran 
dengan kelompok sasaran yang memenuhi tujuan pelanggan dan organisasi. 
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Menurut Irawan (1996:15) bahwa manajemen pemasaran adalah analisis 
perencanaan, penerapan dan pengendalian terhadap program yang dirancang 
untuk menciptakan, membangun dan mempertahankan pertukaran dan hubungan 
yang menguntungkan dengan pasar sasaran, dengan maksud untuk mencapai 
tujuan-tujuan organisasi. 
Proses manajemen pemasaran terdiri dari analisis peluang-peluang pasar, 
perilaku konsumen, segmentasi pasar sasaran, pengembangan strategi pasar, 
penetapan produk, perencanaan taktik, orgamsasi, pelaksanaan dan 
penegendalian pemasaran. Berdasarkan pengertian manajemen pemasaran 
tersebut di atas, maka fungsi pokok manajemen pemasaran adalah : 
1. Mempersiapkan rencana atau strategi pemasaran bagi perusahaan. 
2. Melaksanakan rencana/penyaluran barang dan jasa pada konsumen. 
3. Mengadakan evaluasi, menganalisis dan mengawasi pasar untuk tujuan 
dicapainya permintaan yang efektif. Untuk dapat mempertahankan dan 
meningkatkan keuntungan perusahaan, maka harus dilakukan usaha mencari 
dan membina langganan serta usaha untuk menguasai pasar. Untuk mencapai 
tujuan tersebut, maka fungsi pemasaran dalam suatu perusahaan sangat 
berperan. Peranan fungsi pemasaran merupakan satu aktivitas yang 
dikhususkan dalam melaksanakan dalam suatu organisasi perusahaan, 
sehingga produksi dan kedudukan perusahaan di pasar terhadap konsumen 
dapat ditingkatkan. 
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Winardi (1992:17), mengelompokkan tiga bagian fungsi pemasaran 
meliputi: 
1) fungsi pertukaran 
2) fungsi pengadaaa fisik 
3) fungsi pemberianjasa 
Fungsi Pertukaran, meliputi Menjual (Selling) dan Membeli (buying). Fungsi 
pengadaan secara fisik meliputi Pengangkutan dan Penyimpanan. Fungsi 
pemberian jasa meliputi : 
a. Permodalan 
b. Menerima resiko 
c. lnformasi pasar dan Standarisasi 
Untuk lebih jelasnya masalah fungsi pemasaran 1Il1 secara singkat 
diuraikan sebagai berikut : 
1. Penjualan 
Untuk mengetahui keberhasilan suatu perusahaan maka salah satu faktor 
yang menentukan adalah peranan fungsi penjualan yang sasaran utamanya 
adalah mengalihkan barang-barang dengan harga yang memuaskan 
konsumen. 
2. Pembelian 
Kegiatan pembelian dalam pemasaran terdiri dari berbagai macam tetapi 
saling berhubungan · antara satu dengan yang lainnya dilakukan oleh 
perusahaan. Kegiatan ini meliputi penyusunan dan implementasi dari 
kebijaksanaan prosedur penentuan kebutuhan perusahaan. 
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3. Pengangkutan 
Pengangkutan adalah sarana utama yang digunakan untuk memindahkan 
barang secara fisik dari satu tempat ke tempat yang lain dengan maksud nilai 
kegunaan suatu barang. Pelaksanaan fungsi pengangkutan mempunyai 
sasaran untuk dapat memindahkan suatu barang ke tempat lain dengan 
harapan tempat dan waktu, tidak mempengaruhi barang yang didistribusikan 
sampai ke tempat konsumen dalam keadaan baik. 
4. Penyimpanan 
Banyak ahli mengasosiasikan penyimpanan dengan pergudangan, yang 
berfungsi untuk melindungi suatu produk atau barang dari kerusakan- 
kerusakan dengan menyimpannya pada suatu tempat yang aman atau di 
satu tempat tertentu yang nantinya akan dijual dan dapat dikombinasikan 
pada masa yang akan datang. 
5. Permodalan 
Dewasa ini ada kecenderungan pihak perusahaan untuk memperbesar arus 
barang dari produsen ke konsumen maka perusahaan selalu diperhadapkan 
dengan berbagai hambatan dan kesulitan serta ketidakpastian yang dapat 
menimbulkan kerugian bagi perusahaan. Resiko-resiko yang dapat dialami 
setiap perusahaan sebagai adanya biaya pemasaran termasuk resiko-resiko 
penurunan harga, kerusakan, kehilangan maupun perubahan penawaran. 
6. Informasi Pasar 
Pasar merupakan fungsi marketing yang sangat luas karena, fungsi 
memberikan keterangan tentang situasi dan keadaan perdagangan, 
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2.2 Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Setelah perusahaan memutuskan tentang bagaimana produknya, 
kemungkinan perusahaan itu mulai merancang bauran pemasaran secara rinci. 
Bauran pemasaran sering juga disebut dengan istilah Marketing Mix, yaitu suatu 
sistem pemasaran yang dilaksanakan oleh suatu perusahaan dengan cara 
memaksimalkan laba dengan memperbesar pasar sasaran. 
Menurut Kotler (2006:69) pengertian bauran pernasaran adalah campuran 
dari variabel-variabel pemasaran yang dapat dikendahkan oleh perusahaan dalam 
mencapai pasar sasaran. 
keterangan yang berhubungan dengan fungsi market manajemen dan 
kegiatan-kegiatan lainnya. Untuk meningkatkan pemasaran produk maka 
diperlukan melalui media Manajer dapat menentukan program yang dapat 
mendukung peningkatan pemasaran petusahaan. 
7. Standarisasi 
Standarisasi adalah penetapan suatu produk atas ciri-ciri yang dianggap sama 
dimana merupakan sutau patokan yang hams dipenuhi oleh setiap perusahaan 
yang patokan yang hams dipenuhi oleh setiap perusahaan yang 
memproduksikan atau menghasilkan dan memperdagangkan barang tersebut, 
termasuk pemutusan standar produk, pemeriksaan barang yang masuk 
standar, dan penjelasan kepada kelompok pembeli atas standar produk. 
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Dari pengertian di atas, bahwa marketing mix (bauran pemasaran) adalah 
kelompok kiat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai sasaran 
pemasarannya dalam pasar sasaran. Menurut Rangkuti (2005:35), bahwa 
marketing mix merupakan inti dari sistem pemasaran, sering juga diistilahkan 
dengan bauran pemasaran. yaitu kombinasi atau bauran dan empat variabel yang 
membentuk dan merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan yaitu: produk, 
struktur harga, kegiatan promosi dan sistem distribusi. 
Mc. Carthy dalam Kotler (2006 : 112) mengemukakan bahwa bauran 
pemasaran (marketing mix) terdiri dari empat faktor yang dinamakan empat P 
(4P) sebagai berlkut 
1. Product (Produk) 
2. Price (Harga) 
3. Place (Distribusi) 
4. Promotion (promosi) 
Sumarni (1997:280), mengemukakan bahwa bauran pemasaran adalah 
kombinasi dari empat variabel/kegiatan yang merupakan inti dan sistem 
pemasaran yaitu produk:, harga, promosi dan distribusi. 
Rincian dari komponen-komponen marketing mix (bauran pemasaran) 
yaitu 4P tersebut dijelaskan oleh Winardi (1992:319), sebagai berikut: 
1. Product (Produk) 
Produk merupakan obyek utama dari pemasaran disamping ada 
beberapa jasa, akan tetapi didalam dunia usaha yang bergerak di bidang 
industri, produk tersebut merupakan obyek utama dan seluruh kegiatan 
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pemasaran oleh sebab itu tanpa adanya produk pemasaran tidak akan terlaksana, 
bahkan kegiatan pemasaran tidak akan ada, oleh karena tidak ada barang yang 
akan dipasarkan. 
2. Price (Harga) 
Harga adalah merupakan yang penting dan perlu mendapat perhatian 
utama sebab bilamana penetapan harga tidak memenuhi sasaran tujuannya, 
maka resikonya akan ditanggung oleh perusahaan itu sendiri. Dan apabila 
dihubungkan dengan persaingan maka masalah harga sangat penting untuk 
dipertimbangkan, jika perusahaan berada pada situasi pasar yang bersaing 
sehingga penetapan harga suatu produk minimal harus dapat bersaing dengan 
harga dari perusahaan lain. 
3. Place (Distribusi) 
Distribusi atau pemasaran adalah merupakan sasaran atau tempat 
dimana produk tersebut akan disalurkan tepat waktu kuantitas dan kualitasnya, 
oleh karena itu unsur penunjang ke arah itu meiiputi : 
a. Chanel distribution, adalah merupakan tolak ukur yang hams mendapatkan 
perhatian utama oleh perusahaan yang dalam bentuk fisiknya meliputi 
sarana penyimpanan dan pemeliharaan produk yang dihasilkan oleh 
perusahaan. 
b. Coverage, yaitu menyangkut tentang pemberian informasi secara cepat dan 
tepat baik kepada para pedagang perantaranya sampai kepada pemakai 
industri atau konsumen. 
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4. Promotion (Promosi) 
Promotion, yaitu segala sesuatu yang berhubungan dengan penyampaian 
bentuk mengenai produk oleh perusahaan atau memperkenalkan produk yang 
dihasilkan perusahaan kepada konsumen, dengan menggunakan cara: 
advertising (lklan), sales promotion (promosi penjualan), personal selling 
(penjualan perorangan dan publisitas menggunakan Media massa dalam 
promosi pemasaran). 
c. Outlet.Location, yaitu yang berhubungan erat dengan pengamatan sasaran 
yang merupakan pemusatan barang untuk dialokasikan ke berbagai daerah 
penjualan. 
d: Sales Territorial, yaitu meliputi luasnya daerah jangkauan produk yang 
dihasilkan perusahaan dengan memperhatikan klasifikasi tertentu dari pola 
konsumen (baik kelompok sosial, tingkat pendapatan dan lain-lainnya). 
e. Inventory Levels, yaitu menyangkut jumlah persediaan yang harus ada 
dalam perusahaan maupun pedagang perantara, dalam hal ini dimaksudkan 
agar tidak terjadi kekosongan produk perusahaan di pasaran, untuk 
mencegah hilangnya barang dan kepercayaan konsumen akan produk. 
f. Transportation, yaitu menyangkut masalah kelancaran kegiatan operasional 
kegiatan operasional perusahaan, sehingga menunjang kegunaan daripada 
barang (kegunaan waktu, tempat, pemilihan daripada barang). 
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2.3 Peranan Biaya Promosi 
Pemasaran memainkan peranan yang sangat penting dalam dunia usaha. 
Seperti yang telah diuraikan sebelumnya, pemasaran berhubungan dengan 
kegiatan untuk memperkirakan atau mengantisipasi kebutuhan yang berhubungan 
dengan kegiatan mengalirnya produk berupa barang dan jasa dari produsen ke 
konsumen. Dan uraian pemasaran dibatasi dan pandangan mikro dengan 
menekankan sebagai rangkaian kegiatan usaha yang dijalankan oleh perusahaan. 
Assauri (1990:45-60), mengemukakan bahwa peranan pemasaran adalah 
sebagai berikut: 
a. Pemasaran Mikro 
Pemasaran mikro adalah sebagai rangkaian kegiatan yang dilakukan untuk 
mencapai tujuan organisasi dengan memperkirakan atau mengantisipasi 
kebutuhan konsunien yang dilayani serta melaksanakan arus barang dan j asa yang 
memertuhi kebutuhan tersebut dari produsen ke konsumen. 
b. Penerimaan Pemasaran 
Penerimaan pemasaran yang semakin penting menyebabkan penerimaan 
pemasaran dalam organisasi perusahaan semakin cepat dan menyeluruh. 
Orientasi usaha pemasaran di dalam menjalankan usaha pemasaran pimpinan 
mempunyai orientasi untuk memungkinkan perusahaan dapat mencapai 
Sedangkan pengertian promosi menurut Asri (1997:357), adalah suatu 
kegiatan untuk menyebarluaskan informasi tentang baran~ atau jasa yang dijual 
dengan maksud untuk merubah pola prilaku konsumen. 
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sasarannya. Peranan pemasaran dalam dalam mencapai tujuan dan sasaran 
perusahaan. Keberhasilan suatu perusahaan mencapai tujuan dan sasaran 
pemasaran produknya. Tujuan perusahaan untuk dapat menjamin kelangsungan 
hidupnya, berkembang dan mampu bersaing, hanya mungkin apabila perusahaan 
dapat menjual produknya dengan kuantitas yang diharapkan serta mampu 
mengatasi tantangan dari para pesaing dalam pemasaran. 
c. Tugas manajemen perusahaan 
Tugas manajemen perusahaan dalam memasarkan produk perusahaan 
agar tercapai keuntungan perusahaan untuk menjamin kelangsungan hidup dan 
pengembangan/pertumbuhan perusahaan, adalah menciptakan dan memenuhi 
permintaan tersebut. Jadi tugas manajemeii perusahaan tidak lepas dengan 
masalah permintaan. 
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan perusahaan dalam rangka 
meningkatkan volume penjualan. Oleh karena itu, agar kegiatan pemasaran 
dapat berjalan dengan lancar dalam rangka meningkatkan volume penjualan, 
maka promosi harus dilakukan. 
Promosi merupakan salah satu variabel di dalam maketing mix yang 
sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk dan 
jasanya. Kadang istilah promosi ini digunakan secara sinonim dengan istilah 
penjualan meskipun yang dimaksud adalah promosi. Sebenarnya, istilah 
penjualan itu hanya meliputi kegiatan pemindahan barang atau jasa penggunaan 
penjualan saja, dan tidak terdapat kegiatan periklanan atau kegiatan lain yang 
ditujukan untuk mendorong permintaan. Jadi penjualan hanya merupakan bagian 
dari kegiatan. promosi. 
Pengertian promosi menurut Asri (1997:357), adalah suatu kegiatan 
untuk menyebarluaskan informasi tentang barang atau jasa yang dijual dengan 
maksud untuk merubah pola perilaku konsumen. 
Menurut Stanton (2005:7), bahwa: "promosi adalah arus informasi satu 
arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan 
yang menciptakan pertukaran dalam pertukaran pemasaran". 
Selanjutnya oleh Assauri (1990:239), mengemukakan bahwa. "kegiatan 
promosi merupakan salah satu dari acuan/bauran pemasaran. Kegiatan promosi 
yang dilakukan sejalan dengan rencana, pemasaran secara keseluruhan, serta, 
direncanakan akan diarahkan dan dikendalikan dengan baik, diharapkan akan 
dapat berperan secara berarti dalam meningkatkan penjualan dan market share". 
Kedua definisi tersebut di atas pada dasarnya sama, meskipun titik 
pandangnya berbeda. Definisi pertama menitikberatkan pada penciptaan 
pertukaran, sedangkan pada definisi kedua lebih menitikberatkan pada 
dorongan permintaan. 
Seperti yang telah disebutkan di atas, setiap perusahaan akan selalu 
berusaha untuk mempengaruhi calon pembeli sehingga teruapai tujuan dan 
sasaran perusahaan. U saha perusahaan untuk mempengaruhi dengan merayu 
(persuasive communication) calon pembeli, melalui pemakaian sagala unsur 
acuan penawaran disebut promosi. 
Kegiatan promosi yang dilakukan suatu perusahaan merupakan 
penggunaan kombinasi yang terdapat dari unsur-unsur atau peralatan promosi, 
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yang mencenninkan pelaksanaan kegiatan promosi dari perusahaan tersebut. 
Menurut Assauri ( 1990:234), bahwa bentuk-bentuk promosi adalah 
sebagai berikut: 
a. Advertesing, yang merupakan suatu bentuk penyajian dan promosi dari 
gagasan barang dan jasa yang di biayai oleh suatu sponsor tertentu yang 
bersifat non-personal. Media yang digunakan dalam advertensi ini adalah 
radio, televisi, maajalah, surat kabar dan bilboard. 
b. Personal Selling, merupakan penyajian secara lisan dalam suatu 
pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon pembeli dengan tujuan agar 
dapat terealisirnya penjualan. 
c. Promosi Penjualan (sales promotion) yang merupakan kegiatan pemasaran 
selain personal selling, advertising dan publisitas, yang merangsang 
pembelian oleh konsumen dan keefektifan agen seperti pameran, 
pertunjukan, demonstrasi dan segala usaha penjualan yang tidak dilakukan 
secara teratur dan kontiniu. 
d. Publisitas, yang merupakan usaha untuk merangsang permintaan dari suatu 
produk secara non-personal dengan membuat berbagai berita komersial 
tentang produk tersebut di dalam media teruetak atau tidak maupun hasil 
wawancara, yang disiarkan dalam media tersebut. Oleh karena itu, acuan/ 
bauran kombinasi strategi yang paling baik dari unsurunsur promosi 
tersebut, maka untuk dapat lebih efektifnya promosi yang dilakukan oleh 
suatu perusahaan, perlu ditentukan terlebih dahulu peralatan atau unsur 
promosi apa yang sebaiknya digunakan dan bagaimana pengkombinasian 
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unsur-unsur tersebut agar hasilnya dapat optimal. 
Suatu produk bagaimanapun bennanfaatnya akan tetapi jika tidak dikenal 
oleh konsumen, maka produk tersebut tidak akan dikenal manfaatnya dan 
mungkin tidak akan dikonsumsi oleh konsumen. Oleh karena itu, perusahaan 
harus dapat mempengaruhi konsumen untuk dapat menciptakan permintaan 
produk, kemudian dipelihara dan dikembangkan. Usaha tersebut dapat 
dilakukan melalui kegiatan produksi yang merupakan salah satu dari acuan I 
bauran pemasaran. 
Dalam menjalankan strategi promosi, perusahaan harus menje1askan secara 
terbuka pada, konsumen akan produk yang dihasilkan melalui media promosi, 
misalnya mutu produk, harga dan sebagainya. Kegiatan promosi yang dilakukan 
sejalan dengan rencana, keseluruhan, serta, direncanakan dan diarahkan untuk 
dikendalikan dengan baik, diharapkan agar dapat berperan secara benar dalam, 
meningkatkan penjualan dan harga pasar. Selain itu kegiatan promosi ini juga 
diharapkan akan dapat mempertahankan ketenaran merek(brand) dan bahkan 
ditingkatkan, bila menggunakan program promosi yang tepat. 
PERUSAHAAN 
PENDAPATAN 
I Promosi I Olstribusl 11 Proses Jasa I II ik I Orang yang terkait 11 Produksi I I Harga I I 
Bauran Pemasaran 
(Marketing Mix) 
PERUSAHAAN 
sebagai berikut : 
Adapun kerangka pikir yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
2.4. Kerangka Pikir 
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2.4 Hipotesis 
Berdasarkan dari masalah pokok pada pembahasan sebelumnya, maka penulis 
mengajukan hipotesis sebagai berikut : 
Diduga bahwa Bauran Pemasaran berpengaruh terhadap peningkatan 
pendapatan jasa penginapan BIRA BEACH hotel di kab, Bulukumba. 
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wewenang. 
2. Data Kuantitatif, adalah data dalam bentuk angka yaitu informasi berupa 
laporan penggunaan jasa penginapan Bira Beach Hotel. 
Sedangkan sumber data dalam penelitian skripsi ini terdiri dari data primer 
dan data sekunder, yaitu : 
3.3 Jenis dan Sumber Data 
Jenis data yang digunakan dalam penelitian skripsi ini, yaitu : 
1. Data Kualitatif, adalah data non angka yang diperoleh dari wawancara 
terhadap pimpinan perusahaan dan personil-personilnya yang diberikan 
3.2 Tempat dan Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan di kab, Bulukumba dengan objek penelitian 
pada BIRA Beach Hotel yang bertempat di JL.Kapongkalang no. l Dusun 
·· Tanetang, Desa bira, Kah. Bulukumba. 
3.1 Jenis Penelitian 
Jenis penelitian bersifat studi kasus yang berusaha menggambarkan secara 
jelas objek yang diteliti sehingga diperoleh suatu kesimpulan yang memadai. 
Adapun objek penelitian ini adalah respon konsumen jasa pelayanan penginapan 
Bira Beach Hotel, untuk kemudian dianalisis guna mengetahui pengaruh bauran 
pemasaran bagi pendapatan jasa layanan penginapan Bira Beach Hotel. 
BAB ID 
METODE PENELITIAN 
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3.5 Metode Analisis 
Untuk menguji hipotesis yang telah dikemukakan sebelumnya, maka 
penulis menggunakan metode analisis sebagai berikut : 
3.4 Metode Pengumpulan Data 
Adapun metode yang digunakan penulis dalam pengumpulan data adalah : 
1. Observasi, yaitu kegiatan mengamati secara langsung tentang fenomena di 
lapangan sehubungan dengan permasalahan yang diteliti, yang diharapkan 
dapat menjadi kajian guna menjawab permasalahan yang diajukan. 
2. Interview (Wawancara), yaitu suatu cara pengumpulan data dengan 
mengadakan tanya jawab yang berkaitan dengan obyek penelitian dan juga 
melihat materi-materi wawancara dengan responden yang terkait dan 
dianggap mampu memberikan data-data atau informasi yang akurat. 
3. Dokumentasi, yaitu metode yang digunakan penulis dengan melihat langsung 
dokumen laporan Bauran Pemasaran dan tingkat pemasukan pelayanan Hotel. 
1. Data Primer, yaitu data dari basil wawancara yang diperoleh yang berkaitan 
langsung dalarn penelitian ini dalam rangka menjawab permasalahan yang 
dikaji. 
2. Data sekunder, yaitu data yang diperoleh dari basil dokumen sebagai 
pendukung penelitian, misalnya informasi dari pimpinan atau direktur Bira 
Beach Hotel serta karyawan Bira Beach Hotel. 
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X 1 = proces (Proses) 
X, = Physical evidence 
X5 = People (Orang Yang Terkait) 
X 4= Promotion (Promosi) 
X3 = Place (Distribusi) 
X2 = Price (Harga) 
X1 = Product (Produk) 
X = Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Y = Pendapatan 
Dimana: 
1. Analisis deskriptif adalah suatu analisis yang digunakan untuk 
menguraikan bauran pemasaran jasa terhadap pendapatan Bira Beach 
Hotel yang dilakukan melalui kuesioner kepada responden. 
2. Analisis regresi berganda adalah suatu analisis untuk melihat sejauh 
mana pengaruh tingkat bauran pemasaran jasa terhadap pendapatan 
Bira Beach Hotel dengan menggunakan rumus dikemukakan oleh 
Sugiyono (2009: 224) sebagai berikut: 
24 
3.5 Def enisi Operasional 
Untuk memudahkan penulis dalam mencari data dan menentukan variabel 
a. Uji F ditujukan untuk mengetahui apakah semua variable 
independen secara bersama-sama dapat berpengaruh terhadap 
variable dependen (Singgih Santoso, 2004). Untuk pengujian ini 
dilakukan dengan melihat nilai F pada tabel anova yang dihasilkan 
dengan bantuan aplikasi SPSS for windows. Jika nilai Fhit> Ftabel 
pada taraf signifikan 5%, maka hipotesis nol (HO) ditolak dan 
sebaliknya hipotesis alternatif yang diajukan dapat diterima. 
Dengan kata lain, keseluruhan variable independen memiliki 
pengaruh secara bersama-sama (simultan) terhadap variabel 
independen. 
b. Uji T dilakukan untuk mengetahui apakah nilai-nilai koefisien 
tersebut mempunyai pengaruh berarti (signifikansi) atau tidak 
terhadap nilai variable dependen. Untuk pengujian ini dilakukan 
dengan melihat nilai t pada tabel Coefficients yang dihasilkan 
dengan bantuan SPSS for windows. Jika nilai ihit >ttabel pada taraf 
signifikansi 5%, maka hipotesis altematif yang diajukan dalam 
penelitian ini dapat diterima. 
Pengujian Hipotesis 
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penelitian, sekaligus juga, untuk menyamakan persepsi tentang istilah-istilah yang 
digunakan dalam penelitian skripsi ini, maka perlu dirumuskan beberapa definisi 
operasional sebagai berikut : 
I. Bauran pemasaran adalah campuran dari variabel-variabel pemasaran yang 
dapat dikendalikan oleh perusahaan dalam mencapai pasar sasaran. 
2. Bentuk-bentuk bauran pemasaran adalah sebagai berikut: 
a. Product (Produk) 
b. Price (Harga) 
c. Place (Distribusi) 
d. Promotion (Promosi) 
e. People (Orang) 
f Proces (Proses) 
g. Physical evidence 
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1. Merupakan pusat dari kawasan bisnis dan perdagangan di Bulukumba 
2. Mudah dicapai dari berbagai jurusan (Arah). 
Dengan akte notaris tertanggal 27 Januari 1985, maka dibangunlah Bira Beach 
Hotel. Bira Beach Hotel terdiri 27 kamar yang berdiri diatas tanah seluas 
Lokasi ini terpilih karena dipandang cocok dengan pertimbangan 
sebagaiberikut: 
Atas keputusan menteri kehakiman No. M-01-PW-83, pada tanggal 30 
Juni 1980 dan pada tanggal 09 Maret 1983 dikeluarkan pula keputusan presiden 
No. 15 tahun 1983 tentang pembangunan di bidang pariwisata dimana 
pelabuhan laut dan udara di Bulukumba ditetapkan sebagai pintu masuk dan 
keluar wisatawan dan luar negeri. Dengan melihat perkembangan tersebut maka 
daerah yang dahulunya men.ipakan pasar rakyat, sekarang ini telah menjadi 
sebuah bangunan yang menyediakan jasa penginapan dengan nama "Bira 
Beach Hotel". 
4.1 Sejarah Singkat Bira Beach Hotel 
Bulukumba mempunyai geografis yang sangat strategis yaitu terletak 
dekat perairan internasional yang merupakan industri yang sangat terkenal. Atas 
kebijaksanaan pemerintah Indonesia, Bulukumba ditetapkan sebagai daerah 
yang berstatus khusus di bidang keimigrasian dalam rangka pengembangan 
Bulukumba sebagai daerah industri dan wilayah "Bended War A House". 
BABIV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
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a) Memberikan kepuasan kepada pelanggan/konsumen dengan fokus 
pada pelayanan yang berkualitas. 
b) Seialu menjadi yang terbaik dalam segala hal yang dilakukan dan 
selalu menegakkan tingkah laku /etika bisnis yang tinggi. 
c) lkut berpartisipasi dalam membangun negara dengan menumbuh 
kembangkan perekonomian daerah. 
d) Terus tumbuh dan bermanfaat bagi pelanggan, pemasok, karyawan, 
pemegang saham dan masyarakat pada umumnya. 
4.2.2. Misi 
"Menjadi perusahaan penyedia jasa penginapan terkemuka di industrl 
pariwisata nasional dan menjadi sarana masyarakat dalam menikmati 
pariwisata Kabupaten Bulukumba pada khususunya sehingga mampu 
bersing secara global." 
4.2. Visi, Misi dan Budaya Bira Beach Hotel 
4.2.1. Visi 
2,542,02 meter persegi. Pembangunan gedung tersebut terselesaikan dalam 
jangka waktu 18 bulan dan hal tersebut merupakan bukti kerja sama yang baik 
antara pihak proyek dengan pihak management. Sehingga sesuai dengan 
rencana awal, pada tanggal 10 September 1991 untuk pertama kalinya Bira 
Beach Hotel secara resmi dibuka. 
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· Struktur organisasi yang baik merupakan salah satu syarat dalam 
mencapai sukses kegiatan perusahaan, karena tanpa struktur organisasi 
yang baik kemungkinan besar kegiatan pemasaran tidak dapat berjalan 
dengan baik, sehingga tujuan perusahaan tidak dapat tercapai. 
Dalam menjalankan kegiatan perusahaan, salah satu syarat yang 
harus diperhatikan adanya struktur organisasi yang baik dan tersusun rapi 
untuk ke!ancaran operasional perusahaar.. Untuk itu perlu menjalin 
kerjasama yang harmonis antara sesama karyawan serta pembagian tugas 
agar setiap bagian atas personil dalam perusahaan mengetahui dengar. 
jelas apa yang menjadi tugas, wewenang dan tanggung jawabnya agar 
tidak terjadi tumpang tindih dalam melaksanakan tugas dan pekerjaannya. 
4.3. Struktur Organisasi Perusahaan 
5) Kepuasan pelanggan melalui stander pelayanan yang terbaik. 
4) Kerjasama Team. 
3) Kualitas pelayanan yang tinggi. 
2) lnovasi untuk kemajuan yang lebih baik. 
4.2.4. Budaya 
1) lntegritas yang tinggi. 
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1. Hubungan Front Office dengan House Keeping Department 
Front office menjual karnar yang telah disediakan oleh House Keeping 
Department, House Keeping Report to Front Office dan Room Report to 
Untuk tetap menjaga kelancaran operational Bira Beach Hotel maka 
diperlukan kerja sama yang baik antara tiap-tiap department yang terdapat 
didalamnya. Adapun hubungan tersebut antara lain: 
Dengan mengetahui struktur organisasi, maka setiap karyawan 
diharapkan dapat mengetahui tugas dan tanggung jawab masing-masing, 
karyawan dapat secara pasti mengetahui kepada siapa mereka bertanggung 
jawab atas pekerjaannya serta apa yang hams dipertanggung jawabkan, 
sehingga target-target yang hendak dicapai dapat terealisasi. Struktur organisasi 
dirancang dan disesuaikan dengan kebutuhan organisasi itu sendiri, karena 
semakin besar dan lengkap fasilitasnya maka struktur organisasinya akan 
semakin besar begitupun seba!iknya. 
Untuk merealisasikan tujuan organisasi pertu disusun suatu strukstur 
organisasi, apakah organisasi tersebut berbentuk organisasi garis atau lini, 
dimana tercermin dengan jelas mengenai adanya pembagian tugas, 
wewenang dan tanggung jawab setiap individu serta hubungan dalam 
fungsi-fungsi dalam organisasi. 
Jadi dengan melihat struktur organisasi, maka dapat diketahui 
hubungan-hubungan antara pimpinan dan bawahan atau sebaliknya, 
dengan demikian pula garis wewenang dan tanggung jawab dari hubungan 
tersebut dapat terdistribusi dengan baik dan pendelegasian wewenang 
dapat berjalan dengan baik pula. 
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Selain kerja sama departemen diatas keberhasilan suatu hotel 
ditunjang oleh departemen-departemen lainnya seperti: 
1) General Manager yang berperan sebagai pimpinan dalam menjalankan 
operasional hotel dan bertanggung jawab pada president director. 
2) Personalia Department bertanggung jawab dalam kepegawaian dan tenaga 
kerja serta bertanggung jawab kepada general manager. 
3) Accounting Department bertanggung jawab dalam mengontrol segala 
pemasukan dan pengeluaran di suatu hotel. 
4) Marketing Department yang bertanggung jawab hal kebijakan pemasaran 
yang tepat, terpadu, dan saling menunjang antara produk, harga distribusi 
dan promosi. 
5) Engineering Department bertanggung jawab penuh atas kelancaran operasi 
mekanik terutama pemeliharaan perbaikan dan pendanaan peralatan. 
3. Hubungan front office dengan engineering 
Untuk mengetahui biaya kerusakan pada peralatan, apabila peralatan yang 
rusak adalah tanggung jawab teknik maintenance untuk memperbaiki dan 
menggantinya, untuk memperbaiki investasi-investasi yang rusak dikamar 
adalah tanggung jawab teknik maintenance dengan to management. 
2. Hubungan Front Office dengan F & B Department 
Front office melaporkan jenis breakfast dari tamu, jumlah tamu yang 
membeli, harga paket misalnya : room + breakfast, F & B Department dapat 
mengetahui tamu-tamu penting (VIP) 
house keeping atau Room Discrepancy Report yang menyangkut masalah 
revenue (pendapatan I uang) 
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Sumber: Bira Beach Hotel 
Room Type Jumlah Kamar Room Rates 
SEA VIEW 02 Rp. 200.000 
STANDARAC 10 Rp. 150.000,- 
STANDAR FAN 15 Rp. 125.000,- 
Struktur Tarif Kamar Pada Bira Beach Hotel 
Tabel 4.1 
Bira Beach Hotel terdiri dari dua lantai, memiliki 27 kamar tidur yang 
dilengkapi dengan AC untuk kamar Sea View dan Standar AC, kamar mandi 
dengan toilet sendiri, shower cup, dan guest supplies di bath room. Perincian 
tentang tipe dan harga kamar. 
4.4 Fasilitas Dan Tarif Kamar Bira Beach Hotel 
Sea View ; tersedia tempat tidur dilengkapi dengan AC, kamar mandi 
dengan toilet sendiri, shower cup, dan guest supplies di bath room, lemari 
pakaian, kursi dan meja, TV, menu makanan sesuai type kamar. 
Standar AC ; tersedia tempat tidur dilengkapi dengan AC putar, kamar 
mandi dengan toilet sendin, shower cup, dan guest supplies di bath room, 
lemari pakaian, kursi dan meja, TV, menu makanan sesuai type kamar. 
Standar Fan ; tersedia tempat tidur dilengkapi dengan kipas angin, 
kamar mandi dengan toilet sendiri, shower cup, dan guest supplies di bath 
room, lemari pakaian, kursi dan meja, TV, menu makanan sesuai type 
kamar. 
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ada sebanyak 49 responden atau 49 % yang berada pada interval 
Frekuensi responden menurut umur pada tabel 5.1 diatas 
Sumber data primer di olah, 2012 
Responden 
No Umur (Tahun) Frekuensi Persentase 
(orang) (%) 
1 17 -23 16 16 
2 24-30 49 49 
3 31 -37 21 21 
4 38-44 8 8 
5 >44 6 6 
Total 100 100 
Komposisi Berdasarkan Umur 
berikut ini : 
interval 17 tahun sampai > 44 tahun. Dapat dilihat pada tabel 5.1 
komposisi umur responden konsumen Bira Beach Hotel pada 
Faktor yang mempengaruhi pola konsumsi seseorang adalah 
4.5.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
mengenai jumlah responden seperti diterangkan dibawah ini: 
memperjelas karakteristik responden yang dimaksud, maka disajikan tabel 
pendidikan terakhir, status pekerjaan, dan tingkat penghasilan. Untuk lebih 
karakteristik berbeda-beda yaitu berdasarkan umurrusia, jenis kelamin, 
Tabel 6.1 
4.5 Deskripsi Karakteristik Responden 
Responden dalam penelitian ini adalah konsumen yang memiliki 
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responden yang ada. 
adalah responden perempuan sebanyak 42 orang atau 42 % dari jumlah 
sebagian besar adalah laki-laki sebanyak 58 orang atau 58 % dan sisanya 
Tabel 5.2 diatas menunjukkan bahwa konsumen Bira Beach Hotel 
Sumber: Data primer yang diolah, 2012 
Responden 
No Jen is Kela min Frekuensi Persentase 
(Orang) (%) 
1 Laki-laki 58 42 
2 Perempuan 42 58 
Total 100 100 
Komposisi Berdasarkan Jenis Kelamin 
Tabel 5.2 
4.5.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
sedikit. 
responden atau 6 % dengan umur > 44 tahun adaiah yang paling 
umur 24 - 30 tahun adalah yang paling banyak dan terdapat 6 
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sebanyak 8 orang atau 8 % rnerupakan jumiah responden yang paling sedikit. 
sebanyak 67orang atau 67 % yang paling banyak dan responden tingkat SL TP 
besar adalah konsumen dengan tingkat pendidikan terakhir SMA atau SL TA 
Pada tabel diatas menunjukkan konsumen Bira Beach Hotel sebagian 
Sumber: Data primer yang diolah, 2012 
Respond en 
No Pendidikan Terakhir Frekuensi 
(orang) Persentase {%) 
1 Sekolah 0 0 Dasar 
2 SMP atau 8 8 SLTP 
3 SMA atau 67 67 SLTA 
4 Strata Satu 25 25 
Total 100 100 
Komposisi Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
Tabel 5.3 
4.5.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
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terkecil adalah pegawai negeri yaitu berjumlah 11 orang atau 11 %. 
(20 %) dan 17 orang (17 %). Sedangkan status pekerjaan responden yang 
ditempati oleh Mahasiswa serta pegawai swasta yaitu masing-mas!ng 20 orang 
besar adalah wiraswasta yang berjumlah 52 orang atau 52 % selanjutnya 
Pada tabel diatas menunjukkan konsumen Bira Beach Hotel sebagian 
Sumber: Data primer yang diolah, 2012 
Responden 
No Status Pekerjaan Frekuens Persentase 
i (orang) (%) 
1 Mahasiswa/Pelaj 20 20 ar 
2 Pegawai Swasta 17 17 
3 Wiraswasta 52 52 
4 Pegawai Negeri 11 11 
Total 100 100 
Komposisi Berdasarkan Status Pekerjaan 
Tabel 5.4 
menurut pekerjaannya : 
Berikut tabel 5.4 yang menunjukkan karakteristik responden 
4.5.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Status Pekerjaan 
36 
kategori, yaitu : (Danim, 2002 : 191 ). 
Dalam kuesioner terdapat indikator pertanyaan diberi jawaban yang terdiri dari 5 
dalam memberikan informasi terhadap pertanyaan kuesioner yang diajukan. 
konsumen, berdasarkan tanggapan responden sebagai kelayakan responden 
faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas pelayanan terhadap kepuasan 
Deskripsi penelitian adalah hasil penelitian yang menjelaskan mengenai 
5.2. Deskripsi Variabel Penelitian 
orang (6 %) adalah yang paling sedikit. 
yang paling banyak dan responden berpenghasilan 5 s/d 10 juta sebanyak 6 
besar adalah konsumen yang berpenghasilan < 1 juta sebanyak 54 orang (54 %) 
Pada tabel diatas menunjukkan konsumen Bira Beach Hotel sebagian 
Sumber: Data primer yang diolah, 2012 
Responden 
No Tingkat Penghasilan Frekuensi Persenta 
(orang) se (%) 
1 -c 1 juta 54 54 
2 1 juta s/d 5 juta 32 32 
3 5 juta std 10 6 6 juta 
4 > 10 juta 8 8 
Total ' 100 100 
Komposisi Berdasarkan Tingkat Penghasilan 
Tabel 5.5 
4.5.5 Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Penghasilan 
Sumber: Data primer yang dio/ah, 2012 
Kelas Interval Kategori 
1 100-180 Sangat Tidak Berpengaruh 
2 181 - 260 Kurang Berpengaruh 
3 261 .... 340 Cukup Berpengaruh 
4 341 -420 Berpengaruh 
5 421 - 500 Sangat Berpengaruh 
Sehingga range untuk hasil survey = 500 - 100 = 80 
5 
label 5.6 
Tabel Interval 
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5 x 100 = 500 
1x100=100 - 
=400 
Jumlah skor tertinggi 
Jumlah skor terendah 
indikator-indikator yang ditanyakan, maka disusun kelas-kelas dengan 
interval. (Razak Munir, 2002 : 212), sebagai berikut: 
1. Sangat Setuju Skor = 5 
2. Setuju Skor = 4 
3. Kurang Setuju Skor = 3 
4. Tidak Setuju Skor = 2 
5. Sangat Tidak Setuju Skor = 1 
Untuk melihat tingkat persepsi perilaku konsumen terhadap · 
Dengan memperhatikan jawaban responden di atas dapat disimpulkan 
bahwa konsumen sudah puas terhadap produk layanan yang diberikan 
perusahaan . Kemudian dengan masih adanya jawaban responden kurang 
setuju, berarti perusahaan masih perlu melakukan perbaikan terhadap pelayanan 
Berdasarkan tabel di atas memperlihatkan bahwa yang memilih jawaban 
setuju sebanyak 49 orang (48,67%), yang memilih jawaban kurang setuju 
sebanyak 38 orang (38%), jawaban sangat setuju mengenai Produk (product) 
sebanyak 10 orang (10%), yang memilih jawaban sangat tidak setuju adalah 
sebanyak 2 orang (1.67%), sedangkan yang memilih jawaban tidak setuju 
sebanyak 1 orang (1,33%). Tabel di atas juga memperlihatkan total jawaban 
responden 365 yang bila dihubungkan dengan _tabel interval, maka berada 
kategori "Berpengaruh" atau persentasenya (365 : 500) x 100 % = 73 %. 
Sumber: Hasil kuesioner yang diolah, 2012 
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NO JAWABAN Frekuensi PERSENTASE SKOR 
(Orang) (%) 
1 5 10 10 52 
2 4 49 48.67 195 
3 3 38 38.00 114 
4 2 1 1.33 I 3 
5 1 2 1.67 2 
TOTAL 100 100 365 
5.3.1. Produk (product) (X1) 
Tabel 5.7 
Tanggapan responden tentang Prociuk (product) 
5.3. Penilaian Responden 
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Berdasarkan hasil jawaban di atas memperlihatkan bahwa jawaban 
responden tertinggi adalah kategori memuaskan, berarti dapat di katakan bahwa 
Sumber: Hasil kuesioner yang diolah, 2012 
Berdasarkan tabel di atas memperlihatkan bahwa yang memilih jawaban kuranq 
setuju sebanyak 33 orang (33%), yang memilih jawaban tidak setuju sebanyak 30 orang 
(30.33%), jawaban setuju mengenai Harga (price) sebanyak 16 orang (16%), yang 
memilih jawaban sangat tidak setuju adalah sebanyak 12 orang (12%), sedangkan yang 
memilih jawaban sangat setuju adalah 9 orang (8.67%). Tabei di atas juga 
memperlihatkan total .. jawaban responden 279 yang bila dihubungkan dengan tabel 
interval, maka berada kategori "cukup Berpenqaruh" atau persentasenya (279 : 500) 
)( 100 % = 55.8 %. 
I. 
NO JAWABAN Frekuensi PERSENTASE SKOR 
(Orang) (%) 
1 5 9 8.67 43 
2 4 16 16.00 64 
3 3 33 33.00 99 
4 2 30 30.33 61 
5 1 12 12~00 12 
TOTAL 100 100 279 
label 5.8 
Tanggapan responden tentang Harga (Price) (R8$ponsiveness) 
5.3.2. Harga (Price) (X2) 
dalam segi peningkatan produk di masa yang akan datang agar konsumen puas 
terhadap pelayanan yang diberikan. 
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kategori "Berpengaruh" atau persentasenya (362 : 500) x 100 % = 72,4 %. 
responden 362 yang bila dihubungkan dengan tabel interval, maka berada 
sebanyak 3 orang (2,67%). Tabel di atas juga memperlihatkan total jawaban 
sebanyak 15 orang (15%), sedangkan yang memilih jawaban sangat tidak setuju 
perusahaan sebanyak 25 orang (25%),yang memilih jawaban tidak setuju adalah 
sebanyak 25 orang (25%), jawaban kurang setuju mengenai distribusi (place) 
setuju sebanyak 32 orang (32,33%), yang memilih jawaban sangat setuju 
Berdasarkan tabel di· atas memperlihatkan bahwa yang memilih jawaban 
Sumber: Hasil kuesioner yang diolah, 2012 
NO JAWABAN Frekuensi PERSENTASE SKOR (Orang) (%) 
1 5 25 25.00 125 
2 4 32 32.33 129 
3 3 25 25.00 75 
4 2 15 15.00 30 
5 1 3 2.67 3 
TOTAL 100 100 362 
Tabel 5.9 
Tanggapan responden. Distribusi (place) (assurance) 
5.3.3. Distribusi (place) (X3) 
terjangkau bagi konsumen. 
konsumen menganggap harga penggunaan jasa bira beach hotel sudah cukup 
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Dengan memperhatikan jawaban responden di atas dapat disimpulkan 
bahwa konsumen sudah cukup puas terhadap promosi yang dilakukan 
Sumber. Hasil kuesioner yang diolah, 2012 
Berdasarkan tabel di atas memperlihatkan bahwa yang memilih jawaban 
kurang setuju sebanyak 36 orang (36%), yang memilih jawaban setuju sebanyak 
23 orang (23.33%), jawaban tidak setuju mengenai promosi (promotion) 
sebanyak 22 orang (22.33%), yang memilih jawaban setuju adalah sebanyak 12 
orang (12.33%), sedangkan yang memilih jawaban sangat tidak setuju sebanyak 
6 orang (6%). Tabel di atas juga memperlihatkan total jawaban responden 314 
yang bila dihubungkan dengan tabel interval, maka berada kategori "cukup 
Berpengaruh" atau persentasenya (314: 500) x 100 % = 62.8 %. 
I. 
NO JAWABAN Frekuensi PERSENTASE SKOR 
(Orang) (%) 
1 5 12 12.33 62 
2 4 23 23.33 93 
3 3 36 36.00 108 
4 2 22 22.33 45 
5 1 6 6.00 6 
TOTAL 100 100 314 
label 5.10 
Tanggapan responden tentang Promosi (promotion) 
5.3.4. Promosi (promotion)(X4) 
Dengan memperhatikan jawaban responden di atas dapat disimpulkan 
bahwa konsumen cukup puas terhadap distribusi (place) perusahaan. 
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jawaban responden 279 yang bila dihubungkan dengan tabel interval, maka 
sangat setuju sebanyak 6 orang (5.67%). Tabel di atas juga memperlihatkan total 
setuju adalah sebanyak 10 orang (9.67%), sedangkan yang memilih jawaban 
(people) sebanyak 17 orang (16.67%), yang memilih jawaban sangat tidak 
sebanyak 30 orang (29.67%), jawaban setuju mengenai orang/pihak yang terkait 
kurang setuju sebanyak 38 orang (38.33%), yang memilih jawaban tidak setuju 
Berdasarkan tabel di atas memperlihatkan bahwa yang memilih jawaban 
Sumber: Hasil kuesioner yang diolah, 2012] 
NO JAWABAN Frekuensi PERSENTASE SKOR 
{Orang) (%) 
1 5 6 5.67 28 
2 4 17 16.67 67 
3 3 38 38.33 115 
4 .... 30 29.67 59 L 
5 1 10 9.67 10 
TOTAL 100 100 279 
Tabel 5.11 
Tanggapan responden tentang Orang-orang terkait(peop/e) 
5.3.5. Orang-orang terkait (people) (XS) 
pelayanan yang diberikan. 
hal promosi untuk di masa yang akan datang agar konsumen puas terhadap 
sangat tidak setuju, berarti perusahaan masih perlu melakukan perbaikan dalam 
perusahaan. Kemudian dengan masih adanya beberapa jawaban responden 
43 
sebanyak 1 orang (1,33%). Tabel di atas juga memperlihatkan total jawaban 
adalah sebanyak 2 orang (1.67%), sedangkan yang memilih jawaban tidak setuju 
sebanyak 38 orang (38%), jawaban sangat setuiumenqenal Bukti fisik (pshycal 
evidence) sebanyak 10 orang (10%), yang memilih jawaban sangat tidak setuju 
setuju sebanyak 49 orang {48,67%), yang memilih jawaban kurang setuju 
Berdasarkan tabel di atas mempertihatkan bahwa yang memilih jawaban 
Sumber: Hasil kuesioner yang diolah, 2012 
NO JAWABAN Frekuensi PERSENTASE SKOR 
(Orang) (%) 
1 5 10 10 52 
2 4 49 48.67 195 
3 3 38 38.00 114 
4 2 1 1.33 3 
5 1 ... 1.67 2 L. 
TOTAL 100 100 365 
Tabel 5.12 
Tanggapan responden tentang Bukti Fisik(pshycal evidense) 
5.3.6. Bukti Fisik(pshyca/ evidense) (X6) 
terkait oleh perusahaan. 
bahwa konsumen sudah cukup puas terhadap pelayanan yang berkaitan pihak 
Dengan memperhatikan jawaban responden di atas dapat disimpulkan 
65.8%. 
berada kategori "cukup Berpengaruh" atau persentasenya (279 : 500) x 100 % = 
{12.33%), sedangkan yang memilih jawaban sangat tidak setuju sebanyak 6 
orang (22.33%), yang memilih jawaban setuju adalah sebanyak 12 orang 
23 orang {23.33%), jawaban tidak setuju mengenai proses(proces) sebanyak 22 
kurang setulu sebanyak 36 orang (36%), yang memilih [awaban setuju sebanyak 
Sumber: Hasil kuesioner yang diolah, 2012 
Berdasarkan tabel di atas memperlihatkan bahwa yang memilih jawaban 
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NO JAWABAN Frekuensi PERSENTASE SKOR 
(Orang) (%) 
1 5 12 12.33 62 
2 A 23 23.33 93 ... 
3 3 36 36.00 108 
4 2 22 22.33 45 
5 1 6 6.00 6 
TOTAL 100 100 314 
Tabet 5.13 
Tanggapan responden tentang Proses (proces) 
I. 5.3. 7. Proses (proces)(X1) 
fisik untuk di masa yang akan datang agar konsumen puas terhadap pelayanan 
yang diberikan. 
perusahaan masih perlu melakukan perbaikan terhadap pelayanan dalam bllkti 
Kemudian dengan masih adanya jawaban responden kurang setuju, berarti 
bahwa konsumen sudah puas terhadap bukti fisik yang diberikan perusahaan . 
Dengan memperhatikan jawaban responden di atas dapat disimpulkan 
kategori "Berpengaruh" atau persentasenya {365 : 500) x 100 % = 73 %. 
responden 365 yang bila dihubungkan dengan tabel interval, maka berada 
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5.4 Analisis Regresi 9auran Pemasaran Jasa Terhadap Pendapatan 
Untuk melihat sejauh mana pengaruh dan hubungan bauran pemasaran 
terhadap pendapatan pada Bira Beach hotel, maka selanjutnya dilakukan 
pengolahan data melalui persamaan regresi linier berganda dengan 
menggunakan program komputer statistik SPSS 19, dimana variable bebas (X) 
yakni terdiri dari X1 : Produk (product}, X2 : harga (price), X3 : Distrlbusi {place), 
~ : promosi(promotion), X5 : Orang terkait (people), X6 Bukti fisik (pshycal 
evidence), X7 proses (process) sedangkan variabie terikat (Y) adalah bauran 
Pemasaran. 
Dengan memperhatikan jawaban responden di atas dapat disimpulkan 
bahwa konsumen sudah puas terhadap proses yang dilakukan perusahaan. 
orang (6%). Tabel di atas juga memperlihatkan total jawaban responden 314 
yang bila dihubungkan dengan tabel interval, maka berada kategori "cukup 
Berpengaruh" atau persentasenya (314: 500) x 100 % = 62.8 %. 
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Dimana: 
Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3 + b4 X.. + b5 Xs +b6X& +b7X1 
Persamaan Regresi Berganda 
persamaan sebagai berikut : 
Dari tabel 5. 12 di atas, maka hasil yang diperoleh dimasukari dalam 
Sumber: Data Diolah, 2012 
Nilai Koefesien Regresi Berganda 
a. Dependent Variable: Y 
Unstandardized Standardized Collinearity 
Coefficients Coefficients Statistics 
Model 8 Std. Error Beta T Sig. Tolerance VIF 
1 (Constant) ~2.535 .875 ~2.897 .005 
X1 .166 .075 .096 2.218 .029 .793 1.~ 
X2 .105 .050 .098 2.104 .038 .686 1.4, 
I 
X3 .671 .116 .410 5.779 .000 .294 3.4 
I 
X4 .512 .091 .394 5.638 .000 .303 3.3 
XS .136 .054 .110 2.519 .013 .779 1.2 
X6 .166 .075 .075 2.218 .029 .793 1.2 
X7 .512 .091 .410 5.779 .000 .303 3.3 
Coefficients• 
Tabel 5.14 
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• Konstanta a = -2,535, artinya apabila variabel produk, harga, promosi, 
distribusi, orang terkait, bukti fisik dan proses sama dengan nol atau 
tidak berubah, maka nilai Y atau pendapatan sebesar-2,535. 
• Nilai koefisien produk untuk variabel X1 sebesar 0, 166. Hal ini 
mengandung arti bahwa setiap kenaikan produk satu satuan, maka 
Dari persamaan diatas maka koefisien regresi yang didapatkan dapat 
dijelaskan sebagai berikut : 
Y = (-2,535)+ 0,166 X1+ 0,105 X2+ 0,671~+0,512~ + 0,136 X5 
b = Koefisien regresi 
y = Pendapatan 
x = Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
X1 = Product (Produk) 
X2 = Price (Harga) 
X3 :: Place (Distribusi) 
x 4= Promotion (Promosi) 
Xs = People (Orang Yang Terkait) 
Xe= Physical evidence (Bukti Fisik) 
X7 = Process (Proses) 
a = Konstanta 
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pendapatan perusahaan akan naik sebesar 0, 166 dengan asumsi bahwa 
variabel bebas yang Jain dart model regresi adalah tetap. 
• Nilai koefisien harga untuk variabel X2 sebesar 0, 105. Hal ini 
mengandung arti bahwa setiap kenaikan harga satu satuan, maka 
pendapatan perusahaan akari naik sebesar 0, 105 dengan asumsi bahwa 
variabel bebas yang lain dari model regresi adalah tetap. 
• Nilai koefisien distribusi untuk variabel X3 sebesar 0,671. Hal ini 
mengandung arti bahwa setiap kenaikan distribusi satu satuan, make 
pendapatan perusahaan akan naik sebesar 0,671 dengan asumsi bahwa 
variabel bebas yang lain dari model regresi adalah tetap. 
• Nilai koefisien promosi untuk variabel Xi sebesar 0,512. Hal ini 
mengandung arti bahwa setiap kenaikan promosi satu satuan, maka 
pendapatan perusahaan akan naik sebesar 0,512 dengan asumsi bahwa 
variabel bebas yang lain dari model regresi adalah tetap. 
• Nilai koefisien orang terkait untuk variabel Xs sebesar 0, 136. Hal ini 
mengandung arti bahwa setiap kenaikan orang terkait satu satuan, maka 
pendapatan perusahaan akan naik sebesar 0, 136 dengan asumsi bahwa 
variabel yang lain dari model regresi adalah tetap. 
• Nilai koefisien bukti fisik untuk variabel Xs sebesar 0, 166. Hal ini 
mengandung arti bahwa setiap kenaikan bukti fisik satu satuan, maka 
pendapatan perusahaan akan naik sebesar 0, 166 dengan asumsi bahwa 
variabel bebas yang lain dari model regresi adalah tetap. 
• Nilai koefisien proses untuk variabel X7 sebesar 0,512. Hal ini 
mengandung arti bahwa setiap kenaikan prosesi satu satuan, maka 
pendapatan perusahaan akan naik sebesar 0,512 dengan asumsi bahwa 
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• Untuk produk (X1), diperoleh nilai tHitung> habe1 (2,218> 1,985). dan 
Sig < 0,05 (0,029< 0,05). lni berarti variabel produk berpengaruh 
signifikan terhadap pendapatan perusahaan. 
• Jika tHitung< habel atau Probabilitasnya > taraf signifikansi, maka Ho 
diterima (Sig > 0,05). 
• Jika tHitung> habe1 atau Probabilitasnya < taraf signifikansi, maka Ho 
ditolak (Sig < 0,05). 
Keputusan: 
Pengambilan keputusan didasarkan pada t Hitung (atau melihat 
probabilitasnya/Sig). . 
Ha = Koefisien regresi signifikan 
Ho = Koefisien regresi tidak signifikan 
Uji t dilakukan untuk melihat sejauh mana pengaruh secara parsial 
masing-masing dengan variabel independen yaitu produk, harga, distribusi, 
promosi, orang terkait, bukti fisik dan proses. Uji t dilakukan juga untuk 
melihat variabel mana · yang paling dominan. Uji t dilakukan dengan 
membandingkan antara thitung dan ttabel pada tingkat signifikasi 5%.Jika nilai 
~itung lebih besar dibandingkan ttabel maka dapat disimpulkan bahwa variabel 
tersebut memiliki pengaruh yang signifikan atau sebaliknya. Berdasarkan 
hasil perhitungan regresi yang dilakukan maka diperoleh kofisien parsial dari 
masing-masing variabel independen sebagaimana Hipotesis: 
variabel bebas yang lain dari model regresi adalah tetap. 
6.6 Uji Parsial (Uji t) 
so 
• Untuk harga (X2), diperoleh nilai tHitung > habel (2, 104 > 1,985) dan 
Sig < 0,05 (0,038< 0,05). lni berarti variabel harga berpengaruh 
signifikan terhadap pendapatan perusahaan. 
• Untuk distribusi (X3), diperoleh nilai tHitung> hat>e1 (5, 779 > 1,985) 
dan Sig < 0,05 (0,000< 0,05). lni berarti variabel distribusi 
berpengaruh signifikan terhadap pendapatan perusahaan. 
• Untuk promosi (Xi), diperoleh nilai tHitung> hat>e1 (5,638> 1,985) dan 
Sig< 0,05 (0,000 < 0,05). lni berarti variabel promosi berpengaruh 
signifikan terhadap pendapatan perusahaan. 
• Untuk orang terkait (Xs), diperoleh nilai tHitung> hat>e1 (2,519 > 1,985) 1 • 
dan Sig < 0,05 (0,013< 0,05). lni berarti variabel orang terkait 
berpengaruh signifikan terhadap pendapatan perusahaan. 
• Untuk bukti fisik (Xs), diperoleh nilai tHitung> hat>e1 (2,218> 1,985) dan 
Sig< 0,05 (0,029< 0,05). lni berarti variabel bukti fisik berpengaruh 
signifikan terhadap pendapatan perusahaan. 
• Untuk proses (X1), diperoleh nilai tHitung> hat>e1 (5,638> 1,985) dan 
Sig < 0,05 (0,000 < 0,05). lni berarti variabel proses berpengaruh 
signifikan terhadap pendapatan perusahaan. 
Untuk mendapatkan ltat>e1 dapat dilihat dengan cara menghitung: 
derajat bebas = n - (k + 1) = 100 - 7 = 93 dan probabilitas 0,05. Dari tabel 
diperoleh nilai ltat>e1sama dengan 1,985. 
Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa variabel produk 
(X1), harga (X2), distribusi (X3) dan promosi (Xi), orang terkait (Xs), bukti fisik 
(Xs) dan proses (X7) berpengaruh signifikan terhadap pendapatan. 
signifikan terhadap pendapatan perusahaan. 
promosi, orang terkait, bukti fisik dan proses. Mempunyai pengaruh yang 
variabel bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, distribusi, 
0,05. Hasil ini membuktikan bahwa secara simultan atau bersama-sama 
2,31 ), dan nilai signifikansi (sig) = 0,000 yang lebih kecil dari nilai a= 
dapat diketahui bahwa nilai Fhitung lebih besar dari nilai F1abe1 (116,46> 
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Berdasarkan hasil perhitungan yang disajikan pada tabel di atas, 
b. Dependent Variable: Y 
a. Predictors: (Constant}, X5, X2, X1, X7;X6,X4, X3, 
Sum of Mean 
Model Squares Df Square F Sig. 
1 Regression 725.138 5 145.028 116.466 .coo- 
Residual 117.052 94 1.245 
Total 842.190 99 
Hasil Analisis Anova 
Tabel 5.15 
nilai F1abel pada taraf signifikansi 0,05 atau taraf kepercayaan (level of 
confidence) sebesar 95%. 
pengujiannya dilakukan dengan cara membandingkan nilai Fhitung dengan 
signfiikansi pengaruh antara variabel bebas terhadap variabel terikat. Teknik 
Pengujian secara simultan (Uji-F) digunakan untuk menguji 
5. 7 Uji Simultan (Uji F) 
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Nilai R2 (koefisien determinasi) menunjuki<an besamya kontribusi 
;:>et}.9arnh 'llar\abe\ be'oas \emao~ 'llar\abe\ \en"'a\ oa\am sebuah ~oo_e\. ~~~\\ 
perhitungan yang disajikan pada tabel di atas menunjukkan nilai R2= 0,861. 
Hal ini berarti bahwa sebesar 86, 1 % variabel produk (X1), harga (X2), 
distribusi (X3) dan promosi (Xi), orang terkait (Xs). bukti fisik (Xe) dan proses 
(X7) berpengaruh signifikan terhadap pendapatan, sedangkan sisanya 
sebesar 13,9% dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang tidak diteliti. 
Hasil Model Summary 
b. Dependent Variable: Y 
a. Predictors: (Constant), X5, X2, X1, X4, X3 
Change Statistics 
Std. Error 
Mo R Adjusted R of the R Square F df Durbin- 
del R Square Square Estimate Change Change 1 df2 Sig. F Change Watson 
1 .928 .861 .854 1.115901 .861 116.466 5 94 .000 1.071 
a 
Model Summaryb 
Tabel 5.16 
5.8 Koefisien Determinasi (R2) 
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Dari kesimpulan yang telah dikemukakan sebelumnya, maka 
selanjutnya penulis akan menyajikan saran-saran sebagai masukan bagi 
pihak perusahaan yaitu sebagai berikut : 
1. Untuk mendukung agar tingkat pendapatan Bira Beach Hotel yang 
dicapai dapat lebih ditingkatkan sebaiknya pihak manajemen 
perusahaan lebih meningkatkan lagi bauran pemasaran. 
2. Perusahaan hendaknya benar-benar memperhatikan ketujuh faktor di 
atas, karena terbukti mempengaruhi tingkat pendapatan perusahaan. 
5.3. Saran-Saran 
1. variabel produk, harga, distribusi, promosi, orang terkait, bukti fisik dan 
proses berpengaruh signifikan terhadap pendapatan perusahaan. 
2. Secara simultan ke tujuh variabel bauran pemasaran (produk, harga, 
distribusi, promosi, orang terkait, bukti fisik dan proses) berpengaruh 
secara signifikan terhadap pendapatan Bira Beach Hotel. 
Berdasarkan hasil penelitian, hasil analisis dan pembahasan yang telah 
dikemukakan oleh penulis terhadap bauran pemasaran Bira Beach Hotel 
pada bab-bab sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan dari keseluruhan 
hasil analisis sebagai berikut : 
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